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ВЫБОР ПОСТАВЩИКОВ В АПТЕЧНОМ БИЗНЕСЕ 
 
В работе рассматривается вопрос количественной оценки выбора по-
ставщиков в аптечном бизнесе. В основе заложен метод экспертной оценки. 
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Компания ООО ТК «ТОКО» находится в городе Новокуйбышевске, 
основным видом деятельности является розничная торговля фармацевти-
ческими и медицинскими товарами, косметическими и парфюмерными то-
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варами. Данная аптека имеет 4 филиала по самарской области, 1 находится 
в городе Новокуйбышевск и 3 в Самаре. В Новокуйбышевске аптека рас-
положена в центре города, что очень удобно для покупателей. Учитывая 
характер заболеваемости, в настоящее время существует высокая потреб-
ность в таких лекарственных препаратах, как антибиотики, противотубер-
кулезные, гормональные и онкологические препараты. Одним из основных 
показателей, отображающих перспективы развития коммерческой дея-
тельности по сбыту медикаментов является показатель платежеспособного 
спроса населения. 
Ценовая политика аптеки ориентирована на средний достаток жите-
лей города Новокуйбышевска.  
Для лучшего качества обслуживания своих посетителей аптека про-
вела исследование, учитывая возрастной признак посетителей. Согласно 
экспертной оценке была получена данная таблица.  
Основываясь на сегментации рынка представленной в таблице 1, ап-
тека выбрала своим основным сегментом женщин и мужчин в возрасте от 
20 до 40 лет. Данная возрастная категория людей при выборе аптеки глав-
ным фактором отмечает доступную цену. 
 
Таблица 1 
Возрастные показатели посетителей аптеки 
 
Удельный вес посетителей (%) в возрасте 
Пол 
до 20 лет 20-40 лет 41-60 лет старше 60 лет 
В целом 
Женщины 8,0 34,8 17,6 2,7 63,1 
Мужчины 3,1 23,1 9,2 1,5 36,9 
Всего 11,1 57,9 26,8 4,2 100,0 
 
Из таблицы 1 видно, что 57,9% покупателей входит в группу от 20 – 
40 лет и 26,8% попадают в другую возрастную группу от 41 – 60 лет. Эти 
возрастные группы покупателей имеют разные потребности в лекарствен-
ных препаратах, поэтому одним из критериев выбора поставщика является 
ассортимент и наличие препаратов на складе. 
Очень важным моментом при выборе поставщика является гибкость 
поставок, чтобы аптека смогла быстро отреагировать на запросы покупа-
телей. 
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При выборе поставщика также важна его надежность, поскольку в 
таблице 1 большая возрастная группа посетителей от 41 – 60 лет, которым 
важно чтобы они в любое время могли приобрести необходимый и качест-
венный лекарственный препарат. Безопасность – это отсутствие опасности, 
сохранность, надежность чего-либо [1]. 
Задача аптеки выбрать оптимального поставщика учитывая ассорти-
мент и надежность поставщика, достаток потребителя и возможность гиб-
ких поставок поставщика.  
В качестве метода оценки поставщиков был выбран балльный метод. 
Балльный метод – его сущность заключается в том, что определяется зна-
чимость наиболее важных критериев для оценки потенциального постав-
щика [2]. Экспертная комиссия, сформировавшая таблицу 2, состояла из 
директора по снабжению, маркетолога-аналитика, специалиста по закуп-
кам и провизора. В качестве количественной оценки параметра была вы-
брана бальная система Bi со шкалой от 1 до 10, где 10 баллов является 
наилучшей оценкой параметра. 




где Kj – коэффициент эффективности j-го поставщика по i параметру; 
Ai – вес параметра ( ); 









метра Ai Bi Kj Bi Kj Bi Kj Bi Kj 
Цена 0,4 8 3,2 6 2,4 5 2 7 2,8 
Ассортимент 0,2 6 1,2 7 1,4 8 1,6 7 1,4 
Надежность 0,2 6 1,2 5 1 8 1,6 6 1,2 
Гибкость поставки 0,2 5 1 4 0,8 6 1,2 4 0,8 




 6,6  5,6  6,4  6,2 
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Коэффициент эффективности поставщика рассчитывается как общая 
сумма произведений оценки поставщика по каждому параметру на весо-




где K – коэффициент эффективности выбора поставщика; 
i – текущее значение параметра от 1 до 4. 
При рассмотрении таблицы 2 можно сделать вывод, что оптималь-
ным поставщиком является Биофарм, так как его коэффициент эффектив-
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